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““爱爱召召车车””为为什什么么败败给给专专车车
还没推广就想挣钱，徒有本地官方优势服务理念却跟不上

专车冲击波·调查

日前，滴滴打车再次向用户推送新版本，而这只是他们几乎每周
一次的惯例。与之相比，济南本土、国内首款由政府监管的自助叫车
软件“爱召车”已经打不到车，官方所称的“正在进行技术升级”似乎
拖得太久了。

爱召车曾是济南市交通运输局客管中心为应对打车软件而推出
的，如今却被后者打得一塌糊涂。专业人士称，用户体验差、技术支持
不足、本土化特色服务没跟上，是爱召车败走本地的主要因素。

9日，80后市民朱先生从火车站打
车到泉城广场。他掏出手机，熟练打开
滴滴叫车软件。软件精准定位，只需输
入几个关键字就可识别朱先生的目的
地，不一会儿一辆出租车就来了。

作为网络时代的年轻人，朱先生说
习惯了移动网络带来的便利，一款APP软
件的好坏，最基本评价条件就是便捷。

“互联网思维最注重的就是便捷
和免费。”滴滴专车公关部张先生告
诉记者，让用户通过最简单的操作获
得想要的结果，就是互联网服务的目
的。“一个操作就能完成的服务，一定
不要增加到两步，否则用户体验就会

大打折扣。”
与之相反，爱召车从推广之初，就

充满了官方色彩——— 收费，用户每用一
次多交7 . 5元。乘客通过智能手机下载
爱召车软件后，若要使用，需要预先网
上充值，最低充值费为50元，采用会员
制形式。安装后每使用一次，系统会从
乘客的充值账户中扣除2 . 5元信息费。
此外，乘客还需要支付给出租车司机5
元钱电召费。

“我曾经想用爱召车，但是一看还
要收费就没用。”市民王女士是少数曾
接触爱召车的市民，但也只是接触，并
未使用。

爱召车和滴滴打车的用户体验，从
一个侧面反映出两者在技术支持和投
入方面的差距。

滴滴打车的设计者北京小桔科技
只做打车业务。据介绍，目前小桔科技
的正式员工共有1700多人，技术人员有
1000多人，其余人员负责公司的运营、
业务拓展、员工培训等。这些专业人员
均是来自谷歌、百度、阿里一线的业务
精英。

爱召车由浪潮集团负责开发，浪潮
集团作为济南本土科技公司，技术力量
雄厚，但电召车软件仅仅是它的一个很
小的项目。此前有相关人士透露，爱召
车软件是由十几位高级软件工程师，带
着几十位软件研发工作人员忙了近一

年做出来的整体系统。从科技人才投入
上比，爱召车比滴滴打车要薄弱很多。

“爱召车诞生近两年，竟然没有苹
果版本。要知道苹果也占据着巨大的智
能手机市场。”一位从事软件开发的专
业人士评价说，爱召车的思路根本不符
合互联网模式的思维。

而现在，浪潮集团已经完全撤出了
爱召车项目。内部人士表示，“已经卖给
了客管办（即济南市交通运输局客管中
心）。”目前该软件开发升级由客管办信
息化中心负责牵头。近日，客管中心相
关负责人称爱召车软件正在进行技术
升级，它最大的优点是市民能通过操作
手机直接找到空车，比打车软件先进。
但是具体升级情况官方并未披露。

大数据时代，谁掌握了数据资源，
谁就有发言权。

记者从滴滴打车方面了解到，滴滴
打车有100台服务集群，每天收到来自
滴滴打车软件上载的大量交互数据，一
天全国产生的数据多达6TB。6TB是什
么概念呢？以一部高清电影1GB计算，
6TB可以存储6144部电影。

滴滴打车的张先生表示，通过这
些交互数据，滴滴打车可以给司机提
供可靠的导航路线，帮助公司绘制每
个城市、每条道路一天的交通状况，
甚至这些数据对于分析城市交通、餐
饮、民生、娱乐等，非常有利用价值。

“爱召车技术、体验上没拼过滴滴，
更没有抓住其本土化的优势。”从事软

件开发和运营的济南德米信息技术有
限公司负责人赵延峰说。

赵延峰表示，官方打车软件论烧
钱和经营方式肯定拼不过专业的打
车软件公司。但是爱召车既有官方认
可的正规军身份，还能得到本土 I T
公司的支持，在这一点上是占有优势
的。

“比如，爱召车可以借助官方优势，
提高用户打车成功率；也可以与本土商
家合作，消费者用该打车软件到某家餐
厅消费，可以享受到一定折扣。还可以
增加一些投诉、举报黑车的服务内容，
提高安全度和满意度。”

而这些，在爱召车着手之前，滴滴
打车们就已经做到了。

本报记者 任磊磊

用户体验 官气十足，缺乏人性化操作理念

技术支持 浪潮已退出，难比滴滴千人团队

本地服务 放弃本土优势，步步落后

8日傍晚，在历山路附近，3位女士等待了十多分钟才打上出租车。
本报记者 王皇 摄

每30个的哥

就有一个管理员

如果干个体户的收入比在公司高，为
什么还要到公司上班？因为在公司不太需
要承担盈亏风险，只需按部就班就能领取
薪水。但有一种职业，表面上他们是公司
的雇员，却承担绝大多数风险，大部分收
入还归于公司，那就是出租车司机。

在当下，绝大多数城市的出租车司
机都是名义上受雇于公司，但干的活和
个体户没有本质区别，收入却和个体户
存在天壤之别。

据北京市发改委在2013年所提供
的数据，北京一辆出租车月均运营收入
约1 . 63万元。从支出来看，在1 . 63万元
中，企业成本费用占33%，而司机净运
营收入为22%，企业利润为3%。但是那
些个体运营的司机，1 . 63万元的收入中
有将近一半多可以列为个人收入。而据
测算，北京每30个出租车司机就需要一
个管理员，身处出租车公司，的哥没有
感到规模经营带来的成本节约，相反，
却是大大增加了成本。

出租车垄断之下

服务、价格千篇一律

但是，出租车行业真的不需要公司
吗？那也未必。

出租车行业之所以特殊，就在于其
所提供的服务是一次性的——— 一个乘
客理论上很难碰见同一个的哥。由于这
个特性，很多的哥会做出各种违背职业
伦理甚至不法行为。而出租车公司的出
现，使得这种负面交易成本大幅降低，

人们更愿意选大公司的车，而不是个体
户，因为前者能够提供较好的服务。

但在中国，除了少数城市，不同公司
出租车服务、价格丝毫没有差别，被绑定
的的哥更是习惯了垄断之下的工作模
式，不管服务怎样收入都不会差太多。

就此而言，出租车市场必须破除运
营牌照的垄断，允许更多的个体从业者
参与市场竞争。只有竞争，才能形成合
理的、差异化的出租车价格。也只有到
那个时候，出租车司机才不会抱怨自己
收入低，因为那是自由择业的结果。

专车优化资源配置

而非让黑车进入市场

有意思的是，去年以来，滴滴和快的
等专车服务强力将传统上服务水准不统
一的出租车业提升到一个新的水准：乘
车环境好，安全性也因为保险大幅提高。

为什么专车能实现这个目标?原因有
两个，一是有均质的优秀服务，二是通过
互联网技术，实现对资源的充分利用。

无论是滴滴还是快的，并不直接购
买车辆，也不雇佣司机，只是把闲置的
车辆和司机进行配置。专车打破以往汽
车租赁日租的形式，让车辆在完成一个
任务之后即奔赴下一任务，充分盘活闲
置车辆，提高使用率。由于使用率高了，
每天的租费平摊到只用一趟车的个人
身上，成本大大降低。

也正是如此，专车的兴起是效率和
服务提升的结果，而不是很多人说的使
用没有营运牌照的“黑车”的结果。正确
认识这一点，对下一步出租车市场改革
至关重要。 据财新网，作者系上海金
融与法律研究院执行院长傅蔚冈
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